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Таким образом, гипотеза о влиянии калорийности сока на степень его 
предпочтения не подтвердилась. Данный результат может служить 
исходной точкой для выявления других переменных, влияющих на 
вкусовые предпочтения студентов и быть полезным с практической точки 
зрения для процветающей пищевой индустрии.
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ИССЛЕДОВАНИЕ ВЛИЯНИЯ УСТАНОВКИ 
НА ПРЕДПОЧТЕНИЕ СОКА
Установка -  готовность, предрасположенность субъекта, 
возникающая при предвосхищении им появления определенного объекта и 
обеспечивающая устойчивый целенаправленный характер протекания 
деятельности по отношению к данному объекту (Г. Мюллер, Т. Шуман, 
1889).
Для возникновения установки «достаточно двух ... условий -  какой- 
нибудь актуальной потребности у субъекта и ситуации ее удовлетворения. 
... То или иное состояние сознания, то или иное из его содержаний, 
вырастает лишь на основе установки» (Д. Узнадзе, 2001, с. 34). Обычно, 
чем сильнее эмоциональная реакция после события, тем сильнее 
закрепляется установка.
Выделяют следующие виды установок. Социальная -  готовность к 
восприятию и к действию в определенном ключе; моторная -  готовность к 
действию; сенсорная -  готовность воспринимать; умственная -  готовность 
к определенным стереотипам мышления; диффузная -  установка, 
сформированная субъектом при однократной встрече с объектом, 
явлением (Д. Узнадзе, 2001).
В основу нашего исследования легло положение о том, что люди 
зачастую руководствуются в выборе товаров их ценой, считая, что более 
дорогой товар является и более качественным. Мы проверяли гипотезу о 
влиянии специально создаваемой установки на выбор сока. Другими 
словами, более дорогой сок будет казаться вкуснее и лучше недорогого 
сока. Зависимая переменная -  предпочтение в выборе сока. Степень 
предпочтения оценивалась по пятибалльной шкале. Независимая 
переменная -  установка на цену сока.
В исследовании мы опирались на данные, представленные 
межрегиональным маркетинговым центром «Екатеринбург»: «соки
«Dr.Fresh», «Фруктовый сад», «Любимый сад», «Добрый», «Моя семья» -  
относятся к более дешевому сегменту с розничной ценой 19-22 руб./литр. 
«J7», «Я», «Сантал» и «Чемпион» относятся к ... более дорогой и 
качественной продукции с розничной ценой от 32-35 руб ./литр.» 
(http ://ekaterinburg.marketcenter ru/content/doc-2-1407.html).
Участниками исследования явились студенты III курса Института 
психологии в возрасте от 19 до 21 года. Методом рандомизации участники 
были разделены на контрольную и экспериментальную группы по 5 
человек в каждой.
Обеим группам были предъявлены соки «Добрый» и «Фруктовый 
сад», находящиеся в одной ценовой категории. Экспериментальной группе 
сок марки «Добрый» предъявлялся как «J7» (один из дорогих соков). 
Контрольной группе предлагалось просто попробовать и оценить два вида 
сока, при этом марка не оговаривалась. Введение второго вида сока 
(«Фруктовый сад») в каждую из групп было сделано намеренно для того, 
чтобы нивелировать проблему стремления угадать цель эксперимента. 
Данное стремление получило название характеристики потребности по 
Орне, который утверждал, что: «вся совокупность признаков, которая 
передает экспериментальную гипотезу испытуемому, становится
существенной детерминантой деятельности последнего» (Огпе, 1962, с. 
779. Цит. по: М. Айзенку, 2002, с. 674).
Инструкция для экспериментальной группы: «Уважаемые студенты, 
мы предлагаем вам попробовать и оценить два вида сока, разных марок. 
Номер первый -  это «J7», номер второй -- это «Фруктовый сад». После того 
как Вы попробуете первый сок, мы просим вас запить его водой, которая 
стоит в третьем стаканчике. Затем попробовать и оценить сок под номером 
два. Перед вами лежат бланки ответов, где нужно указать свою фамилию и 
оценку каждого сока по пяти бальной шкале».
Инструкция для контрольной группы: «Уважаемые студенты, мы 
предлагаем вам попробовать и оценить два вида сока. После того как Вы 
попробуете первый сок, мы просим вас запить его водой, которая стоит в 
третьем стаканчике. Затем попробовать и оценить сок под номером два. 
Перед вами лежат бланки ответов, где нужно указать свою фамилию и 
оценку каждого сока по пяти бальной шкале».
С помощью непараметрического U-критерия Манна-Уитни было 
проведено сравнительное исследование полученных данных.
В результате проведенного эксперимента значимых различий в 
оценках экспериментальной и контрольной групп не обнаружено. Таким 
образом, выдвигаемая нами гипотеза не подтвердилась. Возможно, на это 
повлияло малое количество участников эксперимента. Для уточнения 
результатов необходимо повторное исследование.
